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1.はじめに
アクセスログ解析は近年注目されており､企業が自社サ
イトを運営する際のwebマーケテイングにおいて今や欠
かせない存在となっている｡また､多機能なアクセス解析
ソフトも多数存在していて､多くの企業がアクセス解析ソ
フトを導入している｡)しかし､多くの企業はログを保存す
るだけであったり､アクセス数の推移をみるだけなど､ア
クセス解析ソフトの解析結果を活用しきれていないのが現
状であるo
アクセスログは､いつ､どのような人が､どのページを､
何秒見たのかなど､様々な情報を取得することができるり
しかし､取得したデータから有益な情報を見つけだし､サ
イトに反映させなければ無意味である()
そこで本稿では､実際にアクセスログを分析し､どのデー
タに注目して､どのように分析すればよいのかなどを通し
て､サイトパフォーマンスを向上させるための方法を探求
したい｡データは｢2006年度データ解析コンペ｣で提供
されたものを使用した(､記して感謝したい｡
2.アクセスログ解析の方法
2.1アクセスログの取得方法
現存のアクセスログの取り方は｢サーバインストール
型｣､ ｢パケットキャプチャー型｣､ ｢ASP型｣の3種類あ
るll]｡今Ll_.旧ASP型で取得されたログデータを扱う{〕そ
れぞれの特徴は次のようになる｡
･サーバインストール埠l
サーバにソフトをインストールしてログを取得する方
法｡様々なログデータを取得することが可能だが､ web
上を巡kiJしているロボットのアクセスも記録されてし
まうo
･パケットキャプチャー瑚
LAN内に流れているパケットからログを取得する方法()
サーバにソフトを導入する必要がなく､モバイルのア
クセスも解析できるが､ハードウェアの設置に手間が
かかる(〕
･ Asp鞄
htmlにJavaScriptを埋め込むことでログを取得する方
法() Cookieを利用した情報も取得でき､ユーザの経路
分析に強みを発揮する()サーバ･ハードの設定が不要
であるが､設置に手間がかかる｡
2.2　アクセスログ解析の手法
現在まで､アクセスログを用いた分析は数多く行なわれ
てきた()主な分析として､ ｢ユーザに注目した分析(経路､
申込ユーザ分析)｣､｢ページに注uした分析(入日出目ペー
ジ､時系列アクセス分析)｣､ ｢検索キーワード分析(効果
的なキーワードの選定)｣などがある[2]Ll
このように､様々な分析が行われてきたのだが､サイト
に訪問するユーザの分類についてはあまり深く研究されて
こなかった｡マーケテイングにおいて､対象となるユーザ
(顧客)を分割し､セグメント単位で分析することにより､
ターゲットを絞ったプロモーションを行なうことが叶能と
なる()アクセスログ解析もI171様であり､ユーザの分類が非
常に重要であるし,
本稿では､ユーザを新しい観点で分類し分析を行った(-,
申込フォームページへの推移率を元に､ページに得点をつ
け､閲覧したページの総得点でユーザを分類するというも
のである｡この分類により､実際に製品を購入していない
が申込の見込めるユーザを見つけ出すことが【1用巨となる(-〕
3.データの概要
3.1　ログデータ
便川するログデータは､ユーザ1Ⅰ)､ページにアクセ
スした日時､アクセスしたページのURL (リクエスト
URL)､両前に見ていたページのURL (リフアラURL)､
検索キーワードなどから構成されている(図表1参照)｡)
ユーザIDはCookieを利川して認識している｡
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図表1ログデータ概要
<概要>
アクセス解析ソフトを販売しているA社HPのアクセスログデータ
<期間>
2006年1月～6月までの6ケ月間
<総PV数>
56.535
<総セッション数>
22.276
<総ユーザー数>
18.132
<属性>
ホスト､リクエスト日時､リクエストURL､リファラURL､
ユーザ旧､セッション旧､検索キーワードetc
3.2　データの加工
サーバに記録されている生のログデータは､分析に適さ
ない形で記録されているので､加1二する必要がある｡〕今rnl
の分析では以下の5点の加上を行なった()
1) 1ページしか見ていないユーザを除外
1ページしか見ていないユーザは､ web　仁を巡lulしてい
るロボットであるtTl'能性が高いので除外した,, 1ページし
か見ていないユーザを除外することにより､精度の高い分
析がLり~能となる(,
2)ページURLに番号を付け加える
分析しやすいように､以下のようにURLにページ番号
を割り当てた(図表2参照)(,ページ数は全部で105ペー
ジである()
図表2　ページ番号･URL対応表(一部抜粋)
ページ番号　　　　URL　　　　　　　　　　概要
pOl　/　　　　　　　　　トップページ
pO2　/_company.html　　　リンク切れ
pO3　/adv/　　　　　　　広告効果測定
pO4　/adv/adwords.html　　アドワーズ広告効果測定
3)ページの分類
A祉ホームページのサイトマップを参考に､ページを
以卜の16のグループに分類した(図表3参照)｡ページを
グループ化することにより､サイトの構造がわかりやすく
なり､ユーザの動向も把握しやすくなる()
図表3　ページの分類
1.トップページ
2.ニュース(最新情報)
3.製品概要
4.機能紹介
5.その他サービス
6.導入事例
7.オプション
8.会社概要
9. Q&A
10.用語集
ll.申込フォーム
12.キャンペーン関連
13.問合せ関連
14.入力内容確認･エラー
15.送信完了
16.解約関連
4)申込の定義
今回のログデータには､ユーザが実際に製品を購入したか
どうかを判断する項目がなかった｡そこで､ ｢申込フォー
ムページ｣ - ｢入力内容の確認ページ｣ - ｢送信完了ペー
ジ｣の順でページを見ているユーザを､実際に製品を購入
したユーザと定義した｡製品を購入したユーザは6735人
中132人であった｡
5)ユーザの分類
ユーザを｢成約ユーザ｣､ ｢優良ユーザ｣､ ｢一般ユーザ｣
の3つのグループに分類した(図表4参照)｡成約ユーザ
は､先ほど定義した｢申込の定義｣に該当するユーザであ
り､製品を購入したユーザである(,優良ユーザは成約には
至らなかったが､成約ユーザと似たような動きをしている
ユーザである(,一般ユーザはそれ以外のユーザとなってい
るしつ　このようにユーザを分類して分析することにより､そ
れぞれのユーザに対して最適なアプローチをかけることが
叶能となる()
図表4　成約ユーザ･優良ユーザ･一般ユーザのピラミッド図
∠余
成約ユーザ(132名)
優良ユーザ(1619名)
一般ユ-ザ(4984名)
･優良ユーザの定義
ピラミッドI再封二位lTJJIする優良ユーザは､簡潔に言うと｢成
約にいたらなかったが､申込ページ-の推移の見込めるユ
ーザ｣である〔-,ここではその優良ユーザの定義を説明するH
とl)サイト内の推移を要素とするFromT()行列(図表5参
照)を作成するし, FromT()行列とは､行をリフアラペ
ージ(跡浦に見ていたページ)､列をリクエストペー
ジ(現在見ているページ)とした105×105のクロス
表であるり　卜衣のFrnmT｡行列では､ plからp3-〟
推移が全部で191回あったこととなる(, plからplな
どo)ll)lじページ-の推移は､ページを更新､または戻
るボタンを押したときに起こるものと考えられる｡)
b)全ページに対し､申込フォームページ(p17) -の推
移率(申込フォームページ-の推移/全ページの推
移)を求めるり　推移率の高いページほど､申込フォ
ームページへの推移の見込めるページである｡)
C)ユーザごとに削ムフォームページへの推移率の合計
値を求め､その合計値をユーザの得点とする()例えば､
あるユーザがpl､ p2､ p3だけを見たとすると､ pl､
p2､ p3の申込フォームページ-の推移率の合計､つ
まり0.02がこのユーザの得点となる(図表6参照)(-,
d)推移率の合計値の日立25%を優良ユーザとする(成約
ユーザを除く)｡つまり､成約していないが成約ページ
への推移の期待値の大きいユーザが優良ユーザである｡
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図表5　FromTo行列(一部抜粋)
リクエストページ
13
p1 "p3 Bp5 bp7 p9 pll "p13 Bp15 bp17 p19 #                           
p1 #b 15  36  13 278 r60  63                
p2 ? ? ? ? ? ? ? ? ? ? 
p3 b 鉄79 ビ75 3"   13 唐4                   
p4 ???? ?"?? ? ? ? ? ? ? 
p5 澱 219 63    2  途             
p6 湯 b29 b 鼎r                   
p7 釘 B48 免ﾂ26      免ﾂ             
p8 ?R?? ? ? ? ? ? ? ? ? 
p9 ??? ? ? ?94 ? ?1 ?4 ? ? 
p10 ? ? ? ? ?28 ? ? ? ? ? 
pll ? ? ? ? ? 塔"?? ? ? ? 
p12 ? ? ? ? ? ? ?2?? ? ? 
p13 ? ? ? ? ? ? ? ? ? ? 
p14 鼎B 免ﾂ     10 途              
p15 ?? ?? ? ? ? ? ? ? ? ? 
p16 R    56  30  2 3 ㌉             
p17  途   85  ll 澱5 釘 5             
p18 ? ? ? ? ?33 ? ? ? ? ? 
p19 ? ? ? ? ? ? ? ? ? ? 
p20 ?? ??? ? ? ? ? 唐?? ?3 
図表6　申込フォームページへの推移率(一部抜粋)
4.分析目的と提案する方法
4.1分析目的
今回の分析では､対象サイトの製品であるアクセス解析
ソフトの売上の軋ヒを最終日標とし､ ｢訪問者数向上｣と
｢コンバージョン率(1)向上｣の2つの観点から分析を進
めた(図表8参照)｡一般的なサイトでは､アクセス数を
図表7　申込フォームへの推移率の高いページ
ページ H昆zb  
キャンペーントップ 0.2    
導入事例 #b0.07   
申込の流れ CB0.07   
問合せフォーム b0.04    
Q&A(登録.申込) 30.03   
広告効果測定 20.02   
Q&A(タグについて) C0.02    
アフイリエイト関連 0.01   
会社概要 B0.01    
増やすだけでもよいが､ECサイトではその先に､製品･サー
ビスを購入してもらうという目的がある｡)ECサイトでは､
訪問者数が増えるだけでは意味がなく､そこからいかに成
約に結びつけるかが重安になってくる｡つまり､訪問者数
の向卜と同時に､コンバージョン率も向上させる必要があ
る｡今回の分析では､アクセス解析ソフトを購入した際に､
コンバージョンが成立するものと定義している｡
図表8　分析方針
リファラページ
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4.2　訪問者数向上
1)法人ユーザ分析
分析対象のサイトの製品であるアクセス解析ソフトは､価
格･機能ともに企業向けである(〕そこで､企業からアクセ
スしてきたユーザに注目して分析を行った｡ログデータか
らホストが｢榊.co.jp｣のログを抽出し､さらに抽出した
企業の業種を調べ､どのような競合他社がいるか､また､
パートナーになりうる企業はないかなどを調べた｡)競合他
社を把握することにより､競合他社とのギャップ･優位性
などを導きILHL､自社のポジションを明確にすることがで
きる｡また､パートナーとなりうる企業を見つけることに
より､相互リンクを追加して双方のアクセス数を向上させ
るなどの戦略が可能となる｡
また､法人ユーザと個人ユーザの特徴の比較するため､
岡予分析を行った｡因子分析とは､多変数の背後にある因
子構造を探索する手法であり､心理学などさまざまな分野
で使用されている[3]r)法人ユーザと個人ユーザに何らか
の差があれば､法人･個人で表示するサイトの構成を変更
するなどの対応が叶能となる‖
2)時間帯別検索キーワード分析
従来､検索キーワードは日ごと､または平日･休日ごと
に調べることが多かった,,そこで､時間帯別という今まで
あまり行なわれてこなかった新しい観点で検索キーワード
を調べた(_,時間帯を｢9時～17時(勤務時間帯)｣､ ｢17時
-1時(在宅時間)｣､ ｢1時～9時(深夜･早朝)｣の3つ
に分け､それぞれの時間帯でどのようなキーワードが使わ
れているのかを調べた(1それぞれの時間帯で検索キーワー
ドに違いがあれば､ SEO (2)などに活用できるのではな
いかと考えられる｡
4,3　コンバージョン率向上
1)初訪問･リピータ分析
｢初訪問で製ll,tJlを購入したユーザ｣と｢2kJ]u以降の訪
問で製品を購入したユーザ｣で､サイト内の動きに違いが
あるのではないか､という仮説を立て､それぞれのユーザ
のサイト内の動きを決定木[4]を用いて調べた｡決定木
とは､分析の対象となるデータを様々な条件を基準に分類
していく手法であり､そのルールを木構造で表現したもの
である｡データの構造を直感的に把握することができるの
で､データマイニングでも幅広く使われている｡)
それぞれのユーザに違いがあれば､初訪問と2担I目以降の
訪問でサイトの内容を変えるなどの対策を行なうことで､コ
ンバージョン平の向上につながるのではないかと考えられる｡)
2)入口出口ページ分析
入口ページとは､検索サイトやお気に入りなどからユー
ザが最初に訪れたページであり､汁汀1ページはユーザが最
後に見たページ(離脱したページ)である(,人LJ出目ペー
ジを分析することにより､集客力があるページはどれか､
また､ユーザを離脱させてしまっている問題のあるページ
はどれかといったことが分かる｡入口出目ページを常に把
握することで､自分のサイトの問題点が明確化し､サイト
パフォーマンスの向卜につながる‖
今担=ま､成約ユーザ･優良ユーザ･一般ユーザそれぞれ
の人口･田口ページを調べたo　ユーザごとに入し｣･lLH｢1ペー
ジを分析することにより､そjlぞれのユーザの問題点が明
確になり､効果的なアプローチが可能となるし)また､成約
ユーザの人口ページを調べることにより､成約につながる
叶能性の高い人Hページを知ることができるり
3)ページ遷移図
ページ遷移図とは､サイト内のユーザの動きを視覚化し
たものである(図表9参照)()ページ遷移図を作ることに
より､サイト内の大まかな流れや､申込に至る経路､サイ
ト内の問題点などを知ることができる(〕
サイト内の動きを視覚化する方法として､ ｢SPSS
Clementine｣のwebグラフなどがあるが､今回は､サイ
ト内の大まかな動きを知ることを目的としているため､
Fr()mT()行列を作成し､そこからページの視覚化を行なっ
たo　また､ページ遷移図を簡素化するために､ページを分
図表9　ページ遷移図
o :i)
問い合わせ関連
アクセスログ解析によるサイトパフォーマンス向卜
類した16のグループでFromTo行列を作成した｡ページ
遷移図も､入口出口ページ分析同様､成約ユーザ･優良ユー
ザ･一般ユーザそれぞれのページ遷移図を作成した｡
5.分析結果と得られた知見
5.1訪問者数向上
1)法人ユーザ分析
ログデータから､法人ユーザを抽出したところ､ 669の
企業を抽出することができた｡抽出した法人ユーザと個人
ユーザの因子分析を行った結果が図表10である(〕グルー
プ化した16のページに対して､主因子解､バリマックス
個人ユーザ-の因子分析結果
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回転による因子分析を行なった｡固有値の変化･累積説明
率などから､因子数はともに4因子を採用した｡法人､個
人ともに大きな差はないが､個人ユーザの方が｢FH語集｣
が強くなっていることがわかる｡個人ユーザはこのサイト
を辞書的に使っていることが多いのではないかと考えられ
る(,また､法人ユーザは個人ユーザと比べて｢聞合せ｣､｢キャ
ンペーン｣が強くなっている｡
以卜のことから､個人ユーザに対しては､用語集を充実
させたサイト構成を行い､法人ユーザに対しては､問合せ･
キャンペーンを充実させたサイト構成を行なうことによ
り､よりアクセス数を増やすことができると考えられる(つ
図表10　因子分析結果
factor1 貿7F"factor3 貿7FB      
固定値 經ssb2.0905 緜1.0866       
導入事例 機能紹介 製品概要 オプション トップページ 繝2縱イr縱C3R緜cr緜sR0.8384 0.7139 0.5869 0.5011 ● 0.3568 0.2499 sc"0.6780                  
Q&A 經3B#ッb     
その他のサービス 入力内容確認 送信完了 解約関連 申込関連 用語集 会社概要 問合せ関連 ニュース(最新情報) ?紊C釘?經?????cS2??3?B?縱#ビ?經#cR?經#???c#?
キャンペーン関連 剴s-0.6661      
次に､紬出した法人ユーザの業種を調べ､ ｢競合他社｣､ ｢パー
トナーになりうる企業｣を見つける作業を行なった｡業種は
法人ユーザーの因子分析結果
factor1 貿7F"factor3 貿7FB      
固定値 32.6823 纉Cs1.4119        
導入事例 導入事例 オプション 製品概要 繝c縱S#2縱3ッ緜SS20.3318 0.2896 Sr0.2187 -0.2109 ● 0.2956              
申込 經C#20.5062   
Q&A 送信完了 C唐ﾂ0.7446 0.6390           
問合せ関連 トップページ .6344 0.5889 ツ"繝ss"繝c紊S迭           
その他サービス 解約関連 入力内容確認 キャンペーン関連 ニュース(最新情幸B) 用語集 会社概要 #cB#"紊C30.5325 0.3719 .2146 0.7076 0.5752 0.4937           
ドメインサーチのサイトのWhois (3)を使用し調べた｡主
にインターネット関連事業を行なっている企業が多かった,,
図表11法人ユーザの業種(一部抜粋)
社名 俵$ﾂ?恷O▲ ??ｸ6x6?ｶﾂ?ﾌ他 ?????8?ｹ??
(樵)総合システムサービス 枚GG｢wwrw2ｧ  ﾈ7H6x4X4x4､ｩJﾒ           
AOLジャパン株式会社 枚GG??wwr闔･??ﾂ??? ???ﾈ?5?ｲ?
C.S.D.株式会社 枚GG｢wwr6F立Rｧ  ﾈ8ｨ8Xｸ5h8x92            
h.m.p.株式会社 枚GG｢wwr諞ﾗｦ霧呈6ｧﾂ  8ﾟﾂ          
KVH.株式会社 枚GG｢wwr豺fよ6ｧ  ｩﾒ         
TBCグループ株式会社 枚GG｢wwr蹤&2ｧV  H8ﾘ92           
アイシン.エィ.ダブリユ株式会社 枚GG??wwr??問ﾖ???ｧ??? ?ｹ??
アイシン精機株式会社 枚GG｢wwr&呈6ｧ  ｹ""         
アイティメディア株式会社 枚GG??6??友ﾖVF???ｧ??? ?h5?X8?ｩJﾒ?
アクセルテクノロジー株式会社 枚GG｢wwr66VﾇFV6よ6ｧ  ｹ"          
アサ力理研工業株式会社 枚GG｢wwr6ｶｧ"ﾖ諛Fﾖﾂ  ﾈ7H6x4X4x4､ｩJﾒ                 
アビリティーセンター株式会社 枚GG｢wwr&呈6ｧ  ﾈﾝ颶位ﾒ         
アラ商事株式会社 枚GG??wwr?&?WB??ｧ??? ???ﾈ8ｲ?
アルテック株式会社 枚GG｢wwr躡^友V2ｧ  h5X8､ｩJﾒ           
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パートナーになりうると考えられる企業は114社あった
(主にネット広告やサイトデザイン等の業者)｡これらの企
業に相互リンクを張るなどを行なえばアクセス数の向上が
見込める｡アクセスログ解析の製品を販売し､それに準ず
るサービスを行なっている競合他社は21社あった｡競合他
社を把握することにより､自社の位置付けや､新サービス
の動向などサイト運営に重要な情報を得ることができる｡,
2)時間帯別キーワード分析
今lEr]は､時間帯別という新しい視点で検索キーワード分
析を行った｡勤務時間(9時～17時)､在宅時間(17時～
1時)､深夜(1時～9時)それぞれの時間帯で､アクセス
してくるユーザ層も変わってくるので､時間帯ごとのキー
ワードの特徴を調べ､それを元にサイト構成(SEO等)
を行なえば､より訪問者数を増やすことができるのではな
いかと考えられる｡それぞれの時間帯の主な検索キーワー
ドは以下のようになっている(図表12参照)0
勤務時間帯は｢アクセスログ｣､ ｢解析｣といった一般的
なキーワードが目立った｡在宅時間帯は､製品名や社名を
組み合わせたキーワードが多く目立った｡深夜･早朝の時
間帯は､ ｢IPアドレス｣､ ｢コンバージョン率｣など専門的
なキーワードが目立った｡
以上の結果を元に､それぞれの時間帯でリスティング広
告(4)やSEOを工夫することで､アクセス数を増やすこ
とができると考えられる(例えば深夜の時間帯は専門的な
キーワードが多く盛り込まれたページを従来のトップペー
ジとおきかえるなど)(,
図表12　時間帯別の検索キーワード
t9時～17時(勤務時間)の主な訪問キーワード
ll ｢アクセスログ｣ + ｢解析｣
｢｣ ｢サイト解析｣
口｢経路｣ + ｢アクセス解析｣
■17時～1時(在宅時間)の主な訪問キーワード
L｣ ｢製品名｣ + ｢アクセス解析｣
｢｣ ｢アクセス解析｣
rj ｢社名｣ + ｢解析ツール｣
■1時～9時(深夜･早朝)の主な訪問キーワード
n｢lPアドレス｣ + ｢アクセス解析｣
Lj ｢アクセス解析｣ + ｢cgiJ
H ｢広告｣ + ｢コンバージョン率｣
5.2コンバージョン率向上
1)初訪問･リピータ分析
･初訪問ユーザの決定木
初訪問で製品を購入したユーザは94人であった(全132
人)｡この94人の7割以ヒが､キャンペーン関連のページ
(p12)をよく見ているユーザであった〔)しかし､製品を購
霊･P･§叫的喜l
入したユーザの中で､ A社がアクセス解析ソフトの販売以
外にオプションとして行なっているサービス(コンサルティ
ングなど)のページ(p7)を見ているユーザは少ない｢)
以卜から､初訪問音に申込を促すためには､キャンペー
ンをアピールし､オプション関連のページを削ったサイト
構成が最適であると考えられる(,
図表13　初訪問ユーザの決定木
●
I --■-
ノード右転
刀子ゴし､　塊　　n
:一卜l l--10.000　　97､929　331
I '.IrOL　　　二二ドl
去計　　　54弱]3包
アクセスログ解析によるサイトパフォーマンス向ヒ 17
2回目以降の訪問で製品を購入したユーザは38人であっ　　　したユーザは用語集(plo)をあまり見ていないことが多い｡
た(全132人)｡初回訪問同様､ 2回目以降の訪問でも､製　　　　以上から､リピータに申込を促すためには､キヤンペ一
品を購入したユーザはキャンペーン関連のページ(p12)を　　　ンをアピールし､用語集のページを縮小したサイト構成が
見ている人が多い｡しかし､ 2回日以降の訪問で製品を購入　　　最適であると考えられる｡
図表14　リピータの決定木
p8　会社概要
plO　用語集
12　キャンペーン関連
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2)入口出口ページ分析
･成約ユーザの人｢HHr1ページ
成約ユーザは､人口､出口ともに申込関連のページが目
立った(図表15参照)｡)入口ページである｢キャンペーン
図表15　成約ユーザの主な入口出口ページ
入口ページ 偬ｸ7ｸ5r   
キャンペーントップ ･Iwb    
価格表 ??儷ﾂ?
申し込みの流れ ﾈ+Xﾙﾘ,ﾉzﾈ.｢   
導入事例 ｹV丼Iwb  
･優良ユーザの人口出口ページ
入口ページは､成約ユーザと似たような結果となった(図
表16参照)(, lqJ,[]ページに関しては､キャンペーントップ
からの離脱が多く目立った｡キャンペーンを行なうことに
より､集客はできているが､そこから成約に結びつけるこ
とができず､ユーザを離脱させてしまっていると考えられ
る〔)キャンペーントップ(キャンペーン用に設置されたトッ
プページ)に何らかの問題があると考えられるので､キャ
ンペーントップの問題点を見つけ出し､改善する必要あるo
キャンペーントップページの改善点として､以卜のような
ものが考えられる｢,
･料金体系がわかりにくいので､料金体系を説明する
スペースを大きくとったF)､別のページに詳しくま
トップ｣､ ｢価格表｣､ ｢申込の流れ｣､ ｢導入事例｣などは､
申込に結びつく叶能性の高いページといえるので､この
ページからのアクセスを増やせばコンバージョン率の向l二
につながるのではないかと考えられる｡
図表16　優良ユーザの主な入口出口ページ
入口ページ 偬ｸ7ｸ5r   
キャンペーントップ ﾈ88987ｸ986x6(7b   
製品概要 ｹV丼Iwb  
導入事例 ･Iwb    
価格表 ??儷ﾂ?
とめる
･キャンペーントップページから本来のトップページ
-移動することが出来ないので､本来のページ-移
動できるようにし､製品の理解を深めてもらう
･縦スクロールが長すぎて､ユーザが読む気をなくし
てしまうので､ 1ページにまとめようとせず､いくつ
かのページに分割する
･一般ユーザの人uHluページ
一般ユーザは､他のユーザと比べて申込に関係のない
ページから訪問する傾向があるo　また､用語集から訪問し､
住持吾集から離脱するという傾向もある(図表17参照)‖　こ
のことから､一般ユーザはアクセス解析の用語を調べたり
するなど､サイトを辞書的に使っていることが多いと考え
｢↓｣
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られる｡)用語集自体は集客力が高いので､ここからいかに
申込につなげるかが問題になってくる｡しかし､現段階で
は用語集のページに､製品やキャンペーンをアピールする
項目がないので､こういった項目を新しく設置するなどの
対策が必要である0
3)ページ遷移図
･成約ユーザのページ遷移図
成約ユーザは､ ｢トップページ-導入事例-申込｣､ ｢キャ
ンペーントップ-申込｣といった申込にいたる経路が確立
されているのが特徴的である(図表18参照)()また､コン
図表17　一般ユーザの入口出口ページ
入口ページ 偬ｸ7ｸ5r   
レポート作成サービス 冽ﾎｨ   
用語集 ??儷ﾂ?
sEO効果fJ定 ･Iwb    
経路解析 ｹV丼Iwb  
テンツ間の移動が活発という特徴もある｡成約に結びつけ
るためには､サイト構成を工夫(リンクの追加)するなど
して､申込への経路を強化する必要があると考えられる｡
図表18　成約ユーザのページ遷移図
図表19　優良ユーザのページ遷移図
■-lt　-■1　-　■l I
アクセスログ解析によるサイトパフォーマンスIL'Jjt
･一般ユーザのページ遷移図
一般ユーザは､ Q&Aや用語集だけを見ているという
特徴がある(図表20参照)｡こちらも入口出口ページ分析
で触れたように､サイトを辞書的に使っている傾向がある
と考えられるので､用語集に製品をアピールする項目を設
けるなどの対策を行い､辞書的に使っているユーザを成約
に結びつける必要である｡
19
また､一般ユーザは他のユーザと比べてコンテンツ間の
移動が少ないという傾向がある｡成約ユーザは複数のコン
テンツ間を活発に移動するという結果がでているので､一
般ユーザに対しても､サイト構成を工夫するなどして複数
のコンテンツ間を移動させるような対策が必要であると考
えられる｡
図表20　一般ユーザのページ遷移図
6.考察と残された課題
6.1　考察
本稿では､ ｢実践的でサイト運営に活用できる提案｣を
目的とし､サイト運営に反映しやすく､具体的な提案を行
なってきた｡分析による問題点の明確化はもちろんのこと､
どのような対策を行なえばよいのかというところにも重点
をおいた｡
分析では､ページに得点(成約の期待値)をつけてユー
ザの分類を行なうなど､従来なかった新しい視点で分析を
行い､分類されたユーザごとにどのようなアプローチを行
なえばよいのかについて示してきたo　分類したユーザごと
に問題点を明確化し､その対策を考えることで､より具体
的な提案が可能となった(-,
また､因子分析や決定木など､アクセスログ解析ではあ
まり使われていなかった手法を使い分析を行った()こう
いった手法を応用することで､従来とは違った新しい知見
を得ることができた()
6.2　残された課題
｢実践的でサイト運営に活用できる提案｣をl一川勺としてい
るのだが､サイト運営に活用できるかどうかはA社に提
案を実践してもらい､その効果を検証していく必要があるぐ)
しかし､今恒=ま提案を実践してもらえる機会がなく､提案
までという形で分析を終えた｡)今回提案した内容の効果を
検証できなかったことは､残念であり､残された課題でも
ある｡
初期データの加T.として行なったページの分類は妥当で
あるか､という点についても課題が残るo　今L刺ま､ A社
サイトのサイトマップを参考にし､主観的にページを分類
したが､クラスター分析などを行い､客観的に分類する必
要がある(〕
注
(1) ｢サイトに訪問した人｣に対して､ ｢実際に製l晶を購入･小
込をした人｣の割合()
(2)検索エンジンの検索結果で日分のサイトを卜位に表示させ
ようとする手法o　検索にかかりやすいキーワードをタグに理
め込むなどの方法がある(〕
(3)ドメインサーチWhois (http://whois.ansi.co.jp/)を使川し､
ホストから企業を調べる｡
(4)リスティング広告-検束サイトにおいて､検索キーワード
に連動して検索結果に表示されるテキストの広告｡, G()ogleの
アドワ-ズ広告などがある｡
20 専修ネットワーク&インフォメーションNo.12,2007
参考文献
[1]　石井研~二｢アクセスログ解析の教科書｣朔泳社､ 2004
[2]江尻俊章｢稼ぐホームページ損なホームページ｣アス
キー､ 2004
[3]　山際勇一郎､ tH中敏｢ユーザーのための心稚データの多
変是解析法｣教育出版､ 1997
[4] Berry,M.J.A. and G. Lino ff,DE,]{a Mlhljlg TecjlDl'ques,Jhon
Wiley&Sons,1997,SAS､江原淳､佐藤栄作訳｢データマ
イニング手法｣海文堂､ 1999
[5] Upton,G.J.G., THE ADD/ysl's of Cross-tabu/ated DatE7,Jhon
Wiley&Sons,1978.池m央､岡‖彬訓訳｢調査分類データ
の解析法｣朝倉書店､ 1980
[6]　豊田秀樹､前M忠彦､柳井晴夫｢原l月を探る統計学-　共
分散構造分析入門｣､講談社､ 1992
[7]かわちれい(･｢Google Analytics入門｣インプレスR& D､
2006
